Mozliwo$¢ dofinansowania

SKUTECZNY HANDLOWIEC - jak budowaé 2 324,70 PLN brutto
. = wartos¢ i efektywnie sprzedawac? - 1890,00 PLN netto
\’ll [l szkolenie 14529 PLN  brutto/h

Centrum Rozwoju Kadr  Numer ustugi 2024/02/16/144537/2075242 T18,13 PLN netto/h

VIDI Centrum © zdalna w czasie rzeczywistym
Rozwoju Kadr Beata ~® Ustuga szkoleniowa

Kubicius ® 16h

* % % ¥k 5 23.07.2024 do 24.07.2024

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

wsparcie dla oséb indywidualnych

Sposoéb dofinansowania . A S
wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Szkolenie skierowane do: 0séb, ktére sprzedajg produkty i ustugi,
przedstawicieli handlowych (B2B, B2C), konsultantéw i doradcéw oraz

Grupa docelowa ustugi specjalistow ds. sprzedazy. Zapraszamy réwniez szeféw sprzedazy -
zawsze mozesz podzieli¢ sie swojg wiedzg ze swoimi
wspotpracownikami.

Minimalna liczba uczestnikow 1

Maksymalna liczba uczestnikow 12

Data zakonczenia rekrutacji 22-07-2024

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym

Liczba godzin ustugi 16

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Standard Ustugi Szkoleniowo-Rozwojowej PIFS SUS 2.0

Cel

Cel edukacyjny

Szkolenie przygotowuje uczestnikéw do
- badania potrzeb klienta, dzigki czemu moga odkry¢ prawdziwe potrzeby klienta
- przygotowania prezentacji jezyk korzysci i budowania wartosci dla klienta, tak by cena byta mata wazna



- prezentowania rozwigzan potrzebnych klientowi tak by sam chciat kupi¢,
- skutecznego obalania obiekcji jak ,nie dziekuje”, ,za drogo” czy ,nie jestem zainteresowany”
- kontraktowania klienta, by z satysfakcjg zamyka¢ sprzedaz i nie pozwoli¢ na odktadanie jej w czasie

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Definiuje, jak stworzy¢ strukture dziatan
sprzedazowych, ktéra realnie rozwiagze
problem klienta i nie konkurowa¢ cena.
Rozréznia jak budowac relacje i
pobudza¢ potrzeby klientéw, dzigki
zaangazowaniu i odpowiednim
pytaniom.

Obstuguje sprzedaz doradcza.
Charakteryzuje procesy sprzedazy
produktéw i ustug, aby sprzedawaé
pomimo trudnego rynku i innych tego
typu wymowek Klientéw.

Definiuje, jak dziataé, by pozyskiwaé
wiecej klientdw, tak aby ilos¢ zawartych
transakcji wzrosta.

Planuje dziatania tak, by nie walczy¢ z
cena.

Rozréznia jak budowaé wartos$é i
sprzedawac, aby nie rozdawacé rabatow.
Definiuje jak dziata¢, by klient nie
odktadat decyzji w nieskonczonosé.

Charakteryzuje etapy rozmowy, od

czego zacza¢ rozmowe, by nie ustyszeé:
nie dziekuje, nie jestem zainteresowany!

Mam juz swojego dostawce itp.

Rozmowe prowadzi tak, by doprowadzi¢

do zamkniecia sprzedazy.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Kryteria weryfikacji

Podsumowanie i informacje zwrotne dla
uczestnikow.

Informacja zwrotna dla uczestnikéw po
éwiczeniach i warsztatach oraz innych
aktywnosciach wymagajacych efektow
uczenia sie.

Podsumowanie i informacje zwrotne dla
uczestnikow.

Informacja zwrotna dla uczestnikéw po
¢wiczeniach i warsztatach oraz innych
aktywnosciach wymagajacych efektow
uczenia sie.

Podsumowanie i informacje zwrotne dla
uczestnikow.

Informacja zwrotna dla uczestnikéw po
éwiczeniach i warsztatach oraz innych
aktywnosciach wymagajacych efektéw
uczenia sie.

Metoda walidacji

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sig?

Certyfikat potwierdzajacy ukonczenie szkolenia: Uczestnik ukonczyt szkolenie SKUTECZNY HANDLOWIEC - jak budowaé

wartos¢ i efektywnie sprzedawaé?

Pytanie 2. Czy dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach

uczenia sie kryteria ich weryfikac;ji?



Tak, znak jakosci i rekomendacje trenera VIDI

Pytanie 3. Czy dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidac;ji?

Zaswiadczenie o ukoriczeniu szkolenia

Program

UMYSL i 0SOBOWOSC HANDLOWCA
Wykorzystanie najnowszej wiedzy o mézgu w kontekscie zachowan, preferenciji i decyzji zakupowych klientéw.
Typologia osobowosci.

WIZERUNEK HANDLOWCA

Skuteczna komunikacja.

Pierwsze wrazenie.

Dress code.

LOJALNOSC KLIENTA

S.U.PE.R. postrzeganie handlowca przez klienta.

7 zasad budowania lojalnosci klientéw.

Kiedy klient zrywa wspétprace — motywy.
UMIEJETNOSCI KOMUNIKACYJNE HANDLOWCA
Proces komunikacji z klientem.

Unikanie negatywnych wypowiedzi.

Jakich informacji potrzebuije i jak je pozyskam?
Sztuka zadawania wtasciwych pytan:

éw. pytania otwarte

Efektywne stuchanie.

JAK BYC EKSPERTEM | BUDOWAC WARTOSC DLA KLIENTA
W poszukiwaniu argumentéw.

4 ASY sprzedawcy.

Budowanie wartosci osoby/produktu/firmy.
Pewnos¢ siebie/autoprezentacja.

Cena - kiedy klient wybiera najnizszag?

Pytania kupno/brak zakupu - éwiczenia w tej czesci:
¢w. dlaczego?

éw. 4 asy

¢w. autoprezentacja



¢w. pytania kupno/brak

EFEKTYWNOSC DZIALAN SPRZEDAZOWYCH
Nawyki pomagajace i ograniczajace.
Zastosowanie jezyka korzysci.
Okreslanie celow.

Cwiczenia w tej czesci:

¢éw. 80/2

¢éw. nawyki

¢w. PCK

éw. 20 korzysci

¢éw. SMART

OBIEKCJE | ZASTRZEZENIA

Jak radzi¢ sobie z obiekcjami.

Reakcje na wyméwki klienta.
Kontraktowanie i finalizowanie transakcji.
Cwiczenia w tej czesci:

¢w. najczestsze obiekcje

éw. obiekcje i reakcje

éw. kontraktowanie klienta

PODSUMOWANIE SZKOLENIA
Kasiob - gra sprzedazowa.
777 - co zabiorg, zmienig i zostawig uczestnicy szkolenia?

gra podsumowujaca.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajec¢: 14

Przedmiot / temat Data realizaciji
L Prowadzacy .
zajec Zajec

ETAPY

ROZMOWY Z

KLIENTEM /

SONDOWANIE - 23-07-2024
KLIENTA

rozmowa na

Zywo

Godzina
rozpoczecia

09:00

Godzina
zakonczenia

10:30

Liczba godzin

01:30



Przedmiot / temat

o, Prowadzacy
zajec

przerwa -

KOMUNIKACJA Z
KLIENTEM
Modut:
OTWARCIE
ROZMOWY
rozmowa na
Zywo

ANALIZA
SPRZEDAZY
Modut: JEZYK
KORZYSCI
rozmowa na
Zywo

przerwa -

KOMUNIKACJA Z
KLIENTEM
Modut:
OTWARCIE
ROZMOWY
rozmowa na
Zywo

przerwa -

SESJAZ

TRENEREM
Indywidualne
rozmowy z
uczestnikami.
Sesja pytan do
trenera. rozmowa
na zywo

PREZENTACJA
SPRZEDAZOWA -
rozmowa na

Zywo

przerwa -

przerwa -

Data realizacji
zajeé

23-07-2024

23-07-2024

23-07-2024

23-07-2024

23-07-2024

23-07-2024

23-07-2024

24-07-2024

24-07-2024

24-07-2024

Godzina
rozpoczecia

10:30

10:45

10:45

13:00

13:30

14:30

14:45

09:00

10:30

13:00

Godzina
zakonczenia

10:45

13:00

13:00

13:30

14:30

14:45

16:00

10:30

10:45

13:30

Liczba godzin

00:15

02:15

02:15

00:30

01:00

00:15

01:15

01:30

00:15

00:30



Przedmiot / temat
iy Prowadzacy
zajec

KOMUNIKACJA
KLIENTEM -
rozmowa na

Zywo

przerwa -

OBIEKCJE

| ZAMKNIECIE
rozmowa na
Zywo

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto
Koszt osobogodziny brutto

Koszt osobogodziny netto

Prowadzgacy

Liczba prowadzacych: 0

Brak wynikow.

Data realizacji Godzina
zajec rozpoczecia
24-07-2024 13:30
24-07-2024 14:30
24-07-2024 14:45

Cena

2 324,70 PLN

1890,00 PLN

145,29 PLN

118,13 PLN

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

¢ Materialy szkoleniowe

e Karty pracy
e skrypty w postaci e-book
o certyfikaty

Godzina
zakonczenia

14:30

14:45

16:00

¢ Po ukoriczonym szkoleniu uczestnicy otrzymajq zaswiadczenia i certyfikaty ukonczenia szkolenia.

Liczba godzin

01:00

00:15

01:15



Informacje dodatkowe

INFORMACJE DODATKOWE:

. Szkolenie moze by¢ rejestrowane/ nagrywane w celu umozliwienia monitoringu i kontroli przez instytucje nadzorujaca realizacje
ustug z dofinansowaniem. Wykorzystanie nagrania w innym celu niz kontrola/audyt wymaga zgody Trenera i Uczestnikow
Zapisujac sie na ustuge wyrazasz zgode na rejestrowanie swojego wizerunku w wyzej wymienionych celach.

=Szkolenie obejmuje 14 godzin zegarowych szkolenia tj. 16 godziny dydaktycznych, gdzie jedna godzina dydaktyczna to 45 minut.
1 godzina= 45 minut (godzina szkoleniowa)

Warunki techniczne

Do realizacji szkolen online korzystamy z platformy Zoom.

Kazdy uczestnik otrzymuje przed szkoleniem link do platformy internetowej (na wskazany adres mailowy), na ktérej znajdowac sie bedzie
transmisja online.

Uczestnictwo w streamingu nie wymaga zadnych, specjalnych oprogramowan: wystarczy, ze komputer jest podtgczony do Internetu
(nalezy korzystac z przegladarek: Google Chrome, Mozilla Firefox lub Safari).

Uczestnicy ogladaja i stuchajg na zywo tego, co dzieje sie w czasie szkolenia oraz $ledzg tresci wyswietlane na komputerze
prowadzacego.

Uczestnicy widza i slyszg siebie wzajemnie. Moga bra¢ aktywny udziat w szkoleniu. Uczestnicy moga przez mikrofon komunikowac¢ sie
z trenerem i innymi uczestnikami kursu.

Uczestnicy rozmawiajg, wymieniaja doswiadczanie maja aktywny kontakt z grupg i trenerem.
Dodatkowo wszyscy moga zadawacé pytania za posrednictwem chatu online.

Link do szkolenia online generowany jest przed szkoleniem i wazny jest przez caty czas trwania szkolenia (uczestnik moze potaczy¢ sie w
dowolnym momencie). Waznos¢ linku - do zakoriczenia szkolenia wg harmonogramu szkolenia.

Dotaczenie nastepuje poprzez klikniecie link oraz wpisanie imienia i nazwiska
Nie jest wymagana instalacja oprogramowania ani umiejetnosci informatyczne, aby dotaczyé¢ do szkolenia.
Jak przygotowaé sie do szkolenia:

e sprawdz tgcza internetowego, zadbaj o jego dobrg jako$é
* przygotuj

e miejsca na czas szkolenia, gdzie mozesz sie skupic¢

¢ notes, dlugopis

» szklanka wody czy kawa/herbata

e pamietaj, by twdj sprzet byt natadowany.

¢ opcjonalnie wydrukuj éwiczenia, jakie dostaniesz przed szkoleniem, aby na biezgco pracowacé z trenerem i grupa
e kamera i mikrofon utatwiajg prace i integracje, zwykle kazdy uczestnik ma wtgczong kamere i dostep do mikrofonu, dlatego sprawdz,
czy dziataj u Ciebie.

Minimalne wymagania sprzetowe, jakie musi spetnia¢ komputer Uczestnika lub inne urzadzenie do zdalnej komunikacji: Dwurdzeniowy
procesor Intel Core i5 2,5 GHz i wyzszy

Minimalne wymagania dotyczace parametréw tacza sieciowego, jakim musi dysponowaé Uczestnik: pobieranie: 10 Mb/s, wysytanie: 5
Mb/s

Niezbedne oprogramowanie umozliwiajgce Uczestnikom dostep do prezentowanych tresci i materiatéw: Nie trzeba pobiera¢
oprogramowania. Aby wzigé udziat w szkoleniu online potrzebny jest komputer, laptop, telefon lub tablet ze stabilnym internetem i bez
blokad firmowych



W trakcie szkolen online wykorzystujemy nastepujace funkcjonalnosci:
Praca w grupach (breakout rooms)

e trener moze podzieli¢ uczestnikdéw automatycznie lub manualnie

e trener ustala czas trwania pracy w grupach

¢ pojawia sie krétki komunikat na ekranie uczestnika, ktéry informuje, ze gospodarz zaprasza do podpokoju

e prowadzacy moze wysta¢ wiadomos¢ do wszystkich pokoi jednoczesnie, np. z opisem zadania do wykonania.

Narzedzia dostepne podczas sesji w breakout rooms

e tablica, mozliwo$¢ pisania majg wszyscy uczestnicy, efekt pracy mozna zapisac i pokaza¢ w pokoju szkoleniowym, wszystkim
uczestnikom szkolenia

¢ pokazywanie ekranu, kazdy uczestnik moze udostepni¢ swoj ekran

e czat

e uzytkownik pracujacy w pokoju, moze w dowolnym momencie zaprosi¢ prowadzacego do pokoju grupowego

Kontakt

ﬁ E-mail beata.kubicius@superszkolenia.pl

Telefon (+48) 696 918 316

Beata Kubicius



